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Edition): 

1 Was ein Meister wissen solltePersonalberater Herbert K. erinnert sich: "Der Anruf kam am Gruuml;ndonnerstag, in 
Gedanken war ich schon im Urlaub. Doch die Assistentin der Geschauml;ftsleitung eines mittelstauml;ndischen 
Maschinenbauers lieszlig; nicht locker. Sie sollte eine Stellenanzeige schalten und hatte dazu ein paar Fragen. Ich 
lieszlig; mich uuml;berreden, setzte mich ins Auto und sprach die Sache mit ihr durch. Ein ganz kleiner Auftrag, 
dachte ich. Wieso tust Du Dir das eigentlich an? Aber das war der Beginn einer nun schon fas zehnjauml;hrigen 
Zusammenarbeit. Und wenn ich die Umsauml;tze aufaddiere, komme ich auf schwindelerregende Zahlen."Erfahrene 
Unternehmer bewerten einen neuen Interessenten nicht nach der Houml;he der aktuellen Anfrage, sondern nach dem 
Potenzial, das hinter dieser Anfrage steht. Oder anders gesagt: Sie addieren in Gedanken alle Umsauml;tze, die sie im 
Laufe der Zusammenarbeit mit einem Kunden tauml;tigen, zu einem Gesamtbetrag. Das ist der so genannte Lifetime-
Value. Und mit dieser Zahl im Blick schauml;tzen sie ab, wie viel Vertriebsinvestition sich lohnt.Doch es gibt eine 
Steigerung. Der Lifetime-Value ist die Summe der realisierten Umsauml;tze. Sie kouml;nnen mit einer Abteilung 
eines Konzerns uuml;ber fuuml;nf Jahre 50.000 Euro abrechnen. Das ist viel Geld. Allerdings kouml;nnten Sie auch 
pruuml;fen, wie viel Potenzial fuuml;r Sie in den anderen Abteilungen dieser Firma steht. In den Abteilungen, mit 
denen Sie noch kein Geschauml;ft machen. Und stellen dabei fest, dass Sie jedes Jahr 45.000 Euro zusauml;tzlich 
generieren kouml;nnten. Also 45.000 gute Gruuml;nde, Ihre Gedanken nicht nur auf das klassische Neugeschauml;ft, 
sondern auf diesen einen, Ihnen schon bekannten Kunden zu richten. Und wenn Sie alle diese Potenziale 
ausschouml;pfen, sprechen wir in zehn Jahren von 450.000 zusauml;tzlichen Euros.Richten Sie deshalb Ihre 
Gedanken, Ihre Strategie und Ihre Produkte immer darauf aus, das Gesamtpotenzial eines Kunden auszuschouml;pfen.


